｢株式会社スカイファーム」の強さの魅力 : イチゴ栽培の家族経営から組織経営へ by 福島 義和
－ 134 － 
「株式会社スカイファーム」の強さの魅力 
－イチゴ栽培の家族経営から組織経営へ－ 
 
福島 義和 
 
はじめに 
 
 正直、このレポートの題目決定で、少し悩んでしまった。筆者が専門外のこともあるが、そ
れ以上に、「イチゴ栽培という農業」と「株式会社スカイファーム」との関係がなかなか理解し
がたかったのである。スカイファームを立ち上げた６名(注１) の人達（代表取締役は川西裕幸氏）
は、単なるイチゴを栽培する農家ではなく、イチゴ栽培を通して従前の農家および農業のあり
方を見直すことを提案している。簡潔にいえば、自立する農家である。 
 かつて木次乳業の佐藤忠吉（島根県雲南市）は、「販売までやってはじめて、本当の農民だと
いう気持ちがずっとあった。素材生産だけでは加工業者の奴隷にすぎないでしょう」（大江正章、
『地域の力』岩波新書、2008 年）と述べており、販売の主導権を握ることが農家の独立自営の
一歩であることを証明している。しかし、木次乳業は家族労働を基本にした半農半加工の酪農
家で、株式会社スカイファームとは少し異なっている。このスカイファームは 2004 年 11 月 25
日に高松市飯田町で設立された、資本金 1000 万円の株式会社であり、現在３人のハウス農家で
生産されたイチゴを販売したり、異業種との新事業の立ち上げ等を支援している。 
 
(注１)  (株）スカイファームは、イチゴ農家２名と他産業の経営者４名が出資して設立。 
農業に関するコンサルタント業務も行っている。 
 
 
１章 株式会社スカイファームの特色 
 
 スカイファ－ムの経営理念（行動指針）をホームページより抜粋してみよう。 
① 農業を通して地域の活性化につながる事業 
② 地域の自然と文化を守り育てる担い手 
③ 地産地消・安心・美味しさをテーマにした商品作り 
④ 消費者（お客様）と共に学び、感動を共有できる事業 
⑤ 心のゆたかさを大切にし、笑顔が絶えない活気ある職場環境 
 地域の活性化、地域資源（自然、文化など）、地産地消、そしてネットワークが、キーワード
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になるだろう。 
 川西裕幸氏(代表取締役)は、現在の農業について「どこかの下請け工場に過ぎず、自分で価
格が決定できない。お客様の顔がみえない。お客様の声が聞こえないので、働き甲斐も無くなっ
てきている。だからスーパーの安売り合戦に巻き込まれて収入も下がる一方である」と指摘し
つつ、最終的には「農業を行っているのは何のためか」と、自問している。 
 その回答を探るために、まず実際のイチゴ栽培の状況を押さえておこう。 
 イチゴ栽培面積は、本圃だけで 7000 ㎡で、品種は「さちのか」が約 60％、「さぬき姫」が 25％、
「女峰」が 15％である。栽培上の注意点は、病害虫の駆除には薬剤を使用せず、太陽熱消毒を
行なったり、雑草・雑菌対策として黒のポリ「マルチ」を敷いたり、開花時期の 10 月中旬には
「蜜蜂」を入れて受粉作業を行う。また、収穫は枝を付けたまま行い、ストレスもなく美味し
さが長持ちする。詳細な栽培カレンダーは表１に示しているが、5 月～8 月の子苗つくりの管理
表１ イチゴ栽培のカレンダー 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
（出所）スカイファーム 
 
苗つくり イチゴ栽培本圃
4月 親株の管理/
5月 子苗つくり開始
6月
7月
8月 苗を夜間冷蔵庫に入れる
9月・中旬 本圃に定植開始 本圃に定植開始
10月・中旬 開花、受粉のためミツバチを入れる
11月・中旬 イチゴ収穫始まる
12月
1月
2月 親株の管理
3月 イチゴの最盛期
4月 イチゴの最盛期
5月 子苗つくり開始 イチゴの最盛期
6月・下旬 収穫終了
7月 収穫が終了した株を刈り取る
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が特に大変な苦労を伴うようである。このように１年間の栽培作業を通して収穫されたイチゴ
が、どのようなルートで消費者に届くのか。 
 川西氏によると、売上げ総額は約 5000 万円で、その 44％が業務用卸し、50％がスイーツ店・
直売所（その 20％は 3 月～5 月のイチゴ狩り）、6%が加工品卸しである。この部分で重要なのは、
価格設定の妙である。つまり業務用卸しで説明すると、「農協（市場）の取引価格より高くて、
仲買いが市場から買って各店舗へ収める価格より少し安いか同程度の金額設定にしている」。こ
の価格設定であれば、どの店舗でも取り引きが可能であり、中卸業者は市場のセリ価格より 1.5
倍～２倍の価格で、各店舗へ納品しているので、シーズンを通じて安定、かつ高い金額での取
り引きが可能である。また、店舗でのイチゴの直売は、市場より高く、スーパーより高い価格
で販売している。理解ある多くの消費者によって、直売は支持されている。確認の為にスカイ
ファームのイチゴ販売のルートを次に示しておく。 
 
  生産者   農協（市場）   仲買い   各店舗   消費者 
（一般のイチゴ農家）     （中卸し業者）  
 
（株）スカイファーム             各店舗   消費者 
 
 
２章 なぜ、今農業か－家族経営から組織経営へ－ 
 
 社会科学系の大学に勤務している筆者からみると、卒業生の就職先としては、農業は極めて
遠い存在である。定期的な暇がとれない厳しい労働環境、気候や経済状況に左右されやすい不
安定性、低所得に伴う生活不安、農村・農業への漠然とした暗いイメージなどが一般的にはつ
いて回る。しかし、イチゴ農園を経営する（株）スカイファームの活躍を知ると、これらの不
安や悩みがかなりの程度緩和されそうである。 
 前述した生産者による価格設定権、緑色 LED（発光ダイオード）などの技術革新による生産
向上(注２)、積極的な異業種交流など、スカイファームの活動は多彩である。農産物を農協(注３) に
持っていく農業ではなく、「育てる人と味わう人は顔の見える関係でなければいけない。おのず
とそのような関係を育てる為には、消費者からの厳しい要求にも対応しなければならない。「農
作業者」から「農業経営者」にシフトし、組織経営（企業経営、雇用経営）に卓越する方向が
求められることにもなる(注４)。川西氏が主張する「作物を育てて、人も育てなければならない」
農業こそが、今後生き残れる農業なのかもしれない。人づくりこそ、重要なのである。 
 最後に、私見を述べると農民―農家－農業の再構築は、農業集落の再編に尽きると考えてい
る。日本の農業は、今回紹介したスカイファームのように組織経営をうまく実行しつつ、自立
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化に向かう「農業経営者」の活躍に活路が見出せるのかもしれない。1961 年の農業の大規模化、
単作化、化学化の農業基本法以来、最近の TPP の動きをみても外側からの影響に日本の農業は
右往左往しているようだ。大切なのは、自由な発想で、魅力ある農業を展開できる環境（モノ
とヒト）がづくられることである。集落をベースに、地元農家、自治体、消費者、バイヤ－な
どが、知恵を出し合うプラットフォームが必要である。まさに、スカイファームがその一つの
試みを実行している（図１）。 
 今回のレポートの作成には、（株）スカイファームの代表である川西裕幸氏からのご教示によ
るところが大きい。ここに深く感謝したい。（株）スカイファームの今後の、さらなる発展に期
待したい。 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
図１ スカイファームとプラットフォームづくり 
（出所）パンフレットより抜粋 
 
(注２)  スカイファームでは、四国総合研究所からの LED の技術援助を受けつつ、イチゴ生産の向上
をめざしている。 
(注３)  農業生産と農民の経済的・社会的な地位向上を目的とした農協が、現在補助金頼みの無為無策
の団体になり、かなりの制度疲労を起こしている（岡本重明、『農協との「30 年戦争」』文春
新書、2010 年）。 
(注４)  今後の農業の方向として、農業の六次化、つまり農業（第一次産業）＋加工（第二次産業）＋
商業・流通（第三次産業）をうまくミックスした産業として農業を変革する。 
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写真１ ３月のハウスイチゴ 
（５月までがイチゴ狩りの最盛期） 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
写真２ 代表取締役の川西裕幸氏と仲間達 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
写真３ 小学生の社会見学 
（出所）スカイファームより提供 
